5.1

BAB V

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah terkumpul dalam penelitian ini,

dapat disimpulkan bahwa :

1.

5.2

Ada pengaruh signifikan positif iklan terhadap keputusan pembelian pada
shampo lifebuoy. Maka dari itu, hipotesis pertama yang menyatakan bahwa
iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian shampo lifebuoy di Kota
Surabaya dapat diterima.

Ada pengaruh signifikan positif penjualan personal terhadap keputusan
pembelian pada shampo lifebuoy. Maka dari itu, hipotesis kedua yang
menyatakan bahwa penjualan personal berpengaruh terhadap keputusan
pembelian shampo lifebuoy di Kota Surabaya dapat diterima.

Variabel bebas yaitu iklan dan penjualan personal secara bersamaan memiliki
pengaruh yang kuat terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian pada
shampo lifebuoy di kota Surabaya .Maka dari itu, hipotesis ketiga yang
menyatakan bahwa iklan dan penjualan personal secara bersamasama
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian shampo

lifebuoy di Kota Surabaya dapat diterima.

Keterbatasan penelitian

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, terdapat beberapa keterbatasan.

Berikut adalah keterbatasan dalam penelitian ini

76



1.

5.3

7

Adanya responden yang menolak untuk mengisi keuesioner karena ada
kepentingan lain.

Adanya responden yang tidak memahami pengisian kuesioner sehingga
peneliti harus membimbing responden dalam pengisian kuesioner.

Dalam melakukan penyebaran kuesioner, ada beberapa responden yang
kurang lengkap mengisi pertanyaan terbuka, selain itu ada data diri responden

yang diisi tidak lengkap.

Saran

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah disampaikan diatas, maka

ada beberapa saran yang sekiranya dapat bermanfaat bagi pihak yang terkait,

berikut adalah sarannya :

A. Bagi PT. Unilever (produk shampo lifebuoy)

1.

Iklan terhadap keputusan pembelian shampo lifebuoy memiliki pengaruh yang
signifikan. Hal ini terjadi karena didalam iklan shampo lifebuoy yang berjudul
“oh,yang” menampilkan bintang iklan yang memiliki rambut hitam lurus,
panjang, lebat dan kinclong. Hal tersebut mengakibatkan masyarakat merasa
yakin bahwa shampo lifebuoy memiliki kualitas produk yang baik sehingga
membuat mereka tertarik untuk membeli shampo lifebuoy. Saran yang dapat
diberikan oleh shanpo lifebuoy adalah tetap mempertahankan iklan yang dapat
menarik masyarakat dengan memberikan bintang iklan yang sesuai, alur iklan
yang menarik dan mudah dipahami, serta menjelaskan tenang kualitas produk

dari shampo lifebuoy. Selain itu perusahaan juga dapat memberikan iklan
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yang disertai humor untuk lebih menarik masyarakat tentang produk shampo
lifebuoy.

. Penjualan personal memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini terjadi karena mayoritas tenaga penjual shampo lifebuoy
dapat menawarkan shampo lifebuoy dengan baik sehingga pelanggan menjadi
senang dan puas. Saran untuk shampo lifebuoy adalah tenaga penjual selain
diajarkan untuk menawarkan produk tenaga penjual sebaiknya lebih diperbaiki
dari segi penampilan misalnya shampo lifebuoy adalah shampo yang dapat
membuat rambut menjadi lurus, lebat dan kinclong, sebaiknya tenaga penjual
yang dipilih adalah tenaga penjual yang memiliki rambut lurus, lebat dan
kinclong sehingga dapat lebih meyakinkan pelanggan. Selain itu juga, tenaga
penjual lebih dibekali tentang product knowledge shampo lifebuoy.

. Saran bagi peneliti selanjutnya

. Berkaitan dengan masih banyaknya responden yang kurang mengerti dalam
ketersediaannya untuk mengisi kuesioner yang telah dibagikan, hal ini masih
mampu diatasi oleh peneliti dengan cara mendampingi responden dalam
pengisian kuesioner sehingga peneliti bisa dengan cara memandu responden
dalam pengisian kuesioner.

. Dalam kuesioner perlu adanya tambahan indikator pernyataan dari jurnal lain,
agar dapat mencakup keseluruhan marketing mix karena dalam penelitian ini
hanya menggunakan 2 variabel dari marketing mix.

. Bagi peneliti yang akan datang memiliki obyek penelitian serupa, hendaknya

lebih baik ditambahkan , agar pernyataan dalam kuesioner lebih spesifik lagi
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tentang pengetahuan akan produk dan agar peneliti mengetahui tingkat
ketertarikan konsumen pada sebuah produk.

. Jumlah sampel sebaiknya ditambah, untuk peneliti selanjutnya alangkah lebih
baik untuk menambah jumlah sampel agar semakin meyakinkan bahwa sebuah

penelitian memang benar-benar dapat mempresentasikan populasi.
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